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論 文 審 査 結 果 の 要 旨
　本下氏の博士論文は、これまで表層的な分析や実務マニュアルを作成するための教訓論の域をほとんど出
なかった、これまでの営業研究に対して理論面からの貢献を行うことをメインの目的としている。そして、
本論文はその目的にある程度成功していると判断できる。
－ 3 －
　本論文の詳細な内容は論文要旨に説明されているので、以下では本下氏の論文の理論面での貢献について
説明する。本下氏の論文の理論的な貢献の第１は、日本の営業の活動領域（＝職能、職務規定）を、米国の
マーケティングと販売との比較において明らかにした点である。そしてこれと関連した第２の貢献は、日本
ではなぜ営業の方がマーケティングよりも企業において広範で重要な活動を担っているかを、石田や林の理
論フレームワークを援用しながら、それを見事に説明した点である。この第２の貢献は、本論文の最も大き
な学会への理論的貢献であると考えられる。
　本下氏の論文の第３と第４の理論的な貢献は、営業担当者の営業能力の向上にかかわっている。具体的
には、本下氏の第３の理論的貢献は、「なぜ営業担当者の成長に座学は役に立たないと考えられているのか」
というリサーチ・クエスチョンの解明にある。まだ仮説的な説明であるが、しかしながら、この視点は今後
の営業研究にとって重要な指針となるはずである。本下氏の論文の理論的な貢献の第４は、営業担当者の成
長を経験学習理論やドレイファスの技能取得の５段階モデルを援用して明らかにしようとした点である。し
かし残念ながら、これには部分的にしか成功していないと評価すべきである。
　以上で説明したように、本下氏が本博士論文で設定した具体的ないくつかの目的は達成されていない部分
も確かに存在する。しかしながら、本下氏が本論文で提示した４つの理論的貢献、とりわけ第２の理論的貢
献は、今後の世界の営業研究の道しるべとなる理論的なフレームワークを提供している。したがって、本下
氏の博士論文の価値は高いと判断できる。
